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1. Resumen Ejecutivo  
Para todo ser humano, niño, joven, adulto o persona de edad avanzada el agua es un producto que 
es esencial para el organismo. Es tan importante que mientras se puede sobrevivir entre 4 y 6 
semanas sin alimentos, solo se puede sobrevivir un par de días sin este. El agua aporta un sinfín 
de beneficios y estos se potencian si el agua que se consume es mineral. Ya que ésta además de 
satisfacer la necesidad básica del agua, también aporta minerales y vitaminas, como el Hierro y el 
Zinc, además viene libre de bacterias y contaminantes. Por esta razón para Minequa es muy 
importante y satisfactorio llegar al mercado colombiano. 
  
Es por esto que consideramos que Minequa, agua mineral colombiana, es un producto con un alto 
valor agregado. De aquí nace nuestra idea de montar una embotelladora de agua mineral, distribuir 
y vender las botellas en las principales ciudades del país. Después de varias investigaciones del 
mercado y la población se decidió que Inicialmente deseamos ofrecer nuestro producto en 
supermercados de cadena, como por ejemplo supermercados Colsubsidio o Grupo Éxito que se 
encuentren en la zona centro-norte de Bogotá y las zonas aledañas a este, además también 
buscamos hacer presencia en universidades y restaurantes que se encuentren en los sectores ya 
mencionados.  En los puntos de venta mencionados con anterioridad es donde van a adquirir 
nuestro producto personas que conocen del tema y que son conscientes de la diferencia que existe 
entre el agua potable y el agua mineral, además de los beneficios de esta última y que estén 
dispuestas a pagar un poco más por cada botella. 
  
Minequa cuenta con un equipo emprendedor que a lo largo de dos semestres desarrollo 
investigaciones para poder llevar a cabo un proyecto viable, innovador, con escalabilidad y con 
impacto social y ambiental. Buscamos llegar al mercado bogotano con un producto de calidad 
Premium, pero con un precio que esté un 10% por debajo del precio promedio calculado, para así 
entrar a competir con las demás marcas de agua mineral. Por el lado social Minequa quiere educar 
y concientizar a la población colombiana, inicialmente a la población de Bogotá de los beneficios 
que brinda consumir este tipo de agua y de la gran diferencia que existe entre el agua potable y el 
agua mineral.  
2. Introducción  
En el siguiente trabajo podremos observar la creacion de una empresa embotelladora de agua 
mineral llamada Minequa, en el documento se analizan los aspectos más importantes en cuanto a 
mercadeo, logística, operaciones y finanzas. 
Se describirán y se analizarán de manera profunda temas como el análisis del sector al cual la 
empresa hace parte, los atractivos de esta misma y las barreras de entrada. Asimismo, se hará un 
análisis del mercado y la competencia para Minequa. Tambien, se hará una descripción del modelo 
de negocio de una manera detallada, teniendo en encuenta el plan de mercadeo para cumplir el 
objetivo que se tiene planeado, por otro lado, será explicado a detalle cómo es el proceso de 
producción, cómo será la logística de distribución e inventarios. Finalmente, se mostrarán cuáles 
son los recursos necesarios para el funcionamiento del proyecto, dónde y cómo se obtendrán estos 
recursos, por ultimo, se analizara el punto de equilibrio y rentabilidad que la empresa tendra.  
3.  Presentación equipo emprendedor 
El equipo está compuesto por: María Camila Avilán, Juan Camilo López, Daniel Ocampo, Tania 
Pacheco y Valentina Toro. Estudiantes de la Universidad de La Sabana que actualmente cursan 
octavo (8) semestre de la carrera Administración de Negocios Internacionales. 
 
María Camila Avilán tiene 22 años, nació en la ciudad de Bogotá y es apasionada por el marketing. 
En mayo del 2019 realizó un curso en “Strategic Principles of Awesome Brands” y también hizo 
parte del seminario en “Fashion Marketing” de la Universidad de La Sabana. Para este proyecto 
ella desea aportar los conocimientos adquiridos a lo largo de su carrera y en los cursos ya 
mencionados para apoyar el crecimiento de Minequa a nivel de mercadeo.  
 
Tania Pacheco con 24 años posee facilidad de desempeño en áreas de Comunicación, mercadeo e 
innovación de producto. Con Minequa desea enfocarse en optimización de ventas y fidelización 
del consumidor, con el propósito de alcanzar las metas corporativas: financieras, reconocimiento 
de marca y objetivos sociales.  
 
Juan Camilo López con 24 años y nacido en Bogotá tienen alto interés en  las áreas de comercio, 
negociación y mercadeo. Su objetivo en la compañía es crear estrategias para incrementar ventas 
y posicionar en el mercado a la marca Minequa como la mejor marca de aguas minerales nacionales 
ofreciendo innovación y compromiso al cliente. 
 
Daniel Ocampo tiene 22 años, nació en Bogotá y sus conocimientos de finanzas y el régimen 
cambiario empresarial serán enfocados en generar una rentabilidad estable y, a futuro, organizar 
la empresa para emprender en exportaciones. Desde hace varios años está muy interesado en el 
desarrollo de una embotelladora de agua mineral, por lo que también tiene conocimientos sobre 
los tipos de agua mineral y sus beneficios. Su padre es el dueño de la finca donde está ubicada la 
fuente del agua y tiene importantes contactos en la región. 
 
Valentina Toro, 23 años, Vive en Bogotá y cuenta con facilidad para desempeñarse en las áreas de 
mercadeo y ventas. Tiene su propia marca de ropa y desea orientar sus conocimientos a la venta y 
distribución del producto.  
 
De igual manera, contamos con el apoyo de la profesora Loyda Gómez la cual dedica al menos 4 
horas a la semana a asesorarnos en el desarrollo del proyecto, es profesora de planta y jefe de 
departamento de negociación y comercio internacional en la Universidad de la Sabana. 
 
 El Sr. Arturo Ocampo, dueño de la finca ubicada en Ubalá, Cundinamarca donde se encuentra la 
fuente del agua mineral y quien ha sido un apoyo importante a lo largo del proyecto tanto en el 
ámbito económico (a la hora de realizar los análisis del agua) como en conocimiento y contactos. 
4. La nueva empresa y el sector.  
           4.1 Atractivos del entorno, sector y/o industria.  
El agua, producto esencial para la vida, compone entre el 60% y 75% de nuestro cuerpo (Rosado 
et al., 2011) y es tal la importancia del agua en nuestras vidas que, mientras podemos sobrevivir 
entre 4 y 6 semanas sin consumir alimentos, sólo podemos sobrevivir un par de días sin agua 
(Océane, 2016). De toda el agua del planeta, solo el 2,5% es agua dulce ubicada en ríos, lagos, 
hielo y acuíferos subterráneos, en la mayoría de los casos, el agua debe ser tratada y así ser apta 
para el consumo humano (“Agua | Greenpeace Argentina,” n.d.). Sin embargo, existe un tipo de 
agua con propiedades especiales, cargada de minerales y apta para consumo humano desde su 
origen. 
En Colombia, el agua mineral natural entra a competir en dos sectores. El primero es el sector del 
agua embotellada. Este es un sector que continúa en crecimiento,  alcanzando ventas de 1.193,4 
millones de litros en 2018 (un incremento del 5,8% con respecto al 2017) de los cuales casi el 45% 
es manejado por 5 marcas (Euromonitor, 2019).  
 
 
Fuente: Euromonitor, 2017 
El segundo sector es el de las bebidas naturalmente saludables, en este caso se incluyen bebidas 
como tés y jugos. Este también es un sector muy llamativo, pues en 2018 vendió más de 690 mil 
millones de pesos. Sin embargo, así como el sector de agua embotellada, más del 60% de la 
participación de mercado es dominada por 5 marcas de bebidas saludables y marcas de aguas 
minerales que competirán directamente con nosotros, como por ejemplo Evian, que solo tiene un 
0,1% de participación del mercado (Euromonitor, 2019).  
 
 
Fuente: Euromonitor, 2018. 
 
Consideramos que el agua mineral natural puede ser un producto con un alto valor agregado, pues 
además de satisfacer una necesidad básica, también aporta minerales importantes para la salud 
(Marcos, 2017). Es por esto, que nuestra idea es crear una embotelladora de agua mineral para 
distribuir y vender el producto en las principales ciudades del país. Inicialmente deseamos ofrecer 
nuestros productos en supermercados de cadena con ubicación estratégica, como por ejemplo 
Supermercados Colsubsidio, almacenes del grupo Éxito, después deseamos dirigirnos a diferentes 
universidades del país y también crear alianzas con reconocidos restaurantes que deseen ofrecer 
agua mineral de excelente calidad a sus comensales.  
4.2 Barreras de entrada.  
Para entrar a competir en la industria del agua embotellada, específicamente agua mineral, hay que 
superar barreras principales.  
1) La inversión inicial: esta varía según el tamaño y capacidad de producción de la 
maquinaria, además de la mano de obra y los materiales para la adecuación y construcción 
de la planta. 
2) Competencia: es un mercado dominado en más de un 70% por 3 marcas de agua 
embotellada. (Euromonitor, 2019) 
3) Desconocimiento: en Colombia no hay una cultura de consumo de agua mineral, por lo que 
entrar a competir al mercado con este tipo de agua implica enfocarse inicialmente en una 
pequeña parte de la población que tenga conocimiento de los beneficios y gradualmente 
hacer diferentes campañas para concientizar a la parte de la población que no diferencia 
entre el agua potable tratada y el agua natural mineral. 
5. El mercado y la competencia. 
5.1. Delimitación, análisis y tamaño del mercado en que operará la empresa.  
Al ser un producto vital para el ser humano, los compradores potenciales son todas las personas 
de Bogotá (centro a norte) y alrededores que están económicamente activos. Al ser un producto 
Premium con características únicas posee un precio más elevado, es por esto que está inicialmente 
dirigido a quienes conozcan de los beneficios del agua mineral y estén dispuestas a pagar el precio 
extra por botella. 
 
5.2. Análisis de los competidores y su cuota de mercado. 
 
Agua Manantial 
Agua Manantial es una marca Colombiana que proviene de napas subterráneas y de una  red 
potable. Esta agua es tratada por medio de nueve pasos que buscan purificarla, obteniendo agua 
100% pura, sin cloro, libre de sodio. Por medio de un proceso de Ósmosis se consigue reducir los 
minerales del agua en un 85%. Lo que la hace un agua ideal para el cuerpo humano. Agua 
Manantial ha sido certificada por las normas ISO 22000, ISO 14001 Y OHSAS 18001, además ha 




Agua Brisa es una marca de agua potable tratada de The Coca-Cola Company, es una de las marcas 
con más trayectoria en el mercado nacional y con mayor recordación en los colombianos. Esta 
bebida tiene el 25% del mercado local (S.A.S., E. L. R.,2016, June 16). Es una marca 100% 
colombiana. Tienen un enfoque social con los habitantes de la Guajira, ya que ayudaron a la 
financiación de la construcción un molino en dicha área para que sus habitantes puedan extraer 
agua purificada para que sea apta para el consumo (2018, September 19). 
 
Agua Voss 
El agua Voss nace debajo de las capas de roca y arena de un acuífero en Iveland, Noruega. Se 
posiciona en el mercado como un agua muy pura que tiene un sabor único, fresco y limpio. Esta 
marca cuenta con niveles bajos de sólidos disueltos totales (TDS) lo que es más favorable para la 
salud. Voss se comercializa en 50 países del mundo entre ellos Colombia, se puede encontrar esta 
marca en agua embotellada en vidrio y en plástico PET con distintos tamaños, además también se 
encuentra la gama VOSS sparkling que es agua saborizada. En el país podemos encontrar esta 
marca en las tiendas Carulla y en licoreras como Dislicores.  
 
Agua Evian  
Agua Evian nace en el corazón de los Alpes Franceses, en Evian-les-Bains. Es una marca de agua 
reconocida que goza de gran prestigio en el mercado, Evian se posiciona como una de las marcas 
que son líderes mundiales en aguas minerales. Se comercializa en 140 países alrededor del mundo 
y ofrece distintas gamas que se ajustan a las necesidades y gustos de sus clientes. Agua Evian tiene 
uno de los contenidos minerales más bajos en el mercado (menos de 500 mg por litro) ofrece el 
contenido mineral ideal para la absorción para los riñones más débiles. En Colombia se puede 
encontrar esta agua en Carulla, almacenes Jumbo y algunas licoreras del país, se posiciona entre 
las 10 marcas de agua que más se consumen en Colombia 
 
La Calera 
Agua La Calera nace de un pueblo colombiano ubicado en el Valle del Cauca llamado Guascas. 
Esta marca cuenta con un agua alcalina con un PH de 8.2 que ayuda a regular la acidez del cuerpo. 
Esta marca colombiana llegará al mercado en enero del 2020.  
 
Acqua Panna 
Agua proveniente de Italia. Acqua Panna tarda 13 años en fluir por el acuífero y alcanzar la 
superficie en su manantial, donde se embotella sin tratamientos adicionales. Su PH es de 7.1 y sus 














Comparación de Minequa y sus competidores 
 
 
Fuente: Tabla de elaboración propia. 
 
Como se puede observar, la tabla contiene las principales marcas de aguas minerales importadas, 
las marcas de agua embotellada más vendidas a nivel nacional y dos marcas de agua mineral 
nacionales que podrían entrar a competir en el mercado en los próximos años (Minequa y La 
Calera), está organizada por marca de agua, nivel de mineralización, precio y miligramos de 
mineral por litro de agua, según los reportes de calidad y análisis de laboratorio realizados para 
cada marca. Oasis, Cristal y Nacimiento, productos del grupo Postobón, también son marcas de 
agua embotellada con una importante participación en el mercado. Sin embargo, debido a que no 
tienen un aporte nutricional significativo, no llevan tabla de contenidos ni cantidades diarias 
orientativas (Etiquetado GDA), lo cual no nos permitió incluirlas en el análisis. 
Para comenzar, las aguas están caracterizadas por el nivel de mineralización. Este se mide según 
la cantidad de residuos sólidos, los cuales están ubicados en un rango de 0 a 1.500mg/L y se 
clasifican desde muy débil hasta muy alto tal como muestra la siguiente tabla. 
 
            
Fuente: Fine Waters, 2019 
 
Como su nombre lo indica, la mineralización del agua y los residuos sólidos indican la cantidad 
de minerales que trae por litro y, dependiendo las necesidades de la persona, una cantidad mayor 
puede resultar más beneficiosa. Es por esto, que en la tabla resaltamos en verde los niveles más 
altos de residuos sólidos en comparación al resto. Según el análisis, Minequa tiene un nivel de 
mineralización bajo, pero superior a 4 de sus competidores. Por otro lado, el precio por mililitro 
que Minequa maneja es más bajo en comparación a la mayoría de las aguas importadas como Voss, 
Evian y Acqua Panna, pero es más alto que el precio de las aguas nacionales como Manantial, 
Brisa y Cristal. Esta diferencia de precio entre Minequa y las aguas nacionales se debe al grado de 
mineralización y beneficios que brinda el consumo de agua mineral en comparación al agua 
potable tratada.  
 5.3 Perfil general del segmento objetivo.  
Personas que conocen del tema y son conscientes de los beneficios que trae el consumo de agua 
mineral y tienen el poder adquisitivo para pagar un poco más por cada botella de agua. 
6. Modelo de Negocio. 
6.1 Descripción del Modelo de Negocio.   
 
Nuestro mercado sería de aproximadamente 60 millones de litros y/o 126 mil millones de pesos y 
nuestro objetivo sería vender llegar a vender 3.000.000 de litros al año, o sea, 6.000.000 de botellas 
de 500ml. 
 
Nuestra estructura de costos tiene dos diferencias importantes en comparación con la competencia. 
La primera es que, al ser un agua natural mineral de manantial, se envasa directamente en la fuente 
y no necesita tantos procesos de tratamiento ni purificación, lo cual significa un ahorro importante 
de energía y un menor impacto ambiental, con un mayor beneficio nutricional en el producto final. 
La segunda diferencia es que, debido a la ubicación del predio en que está ubicado el manantial, 
el costo de la energía es mínimo, pues está subsidiado en su mayoría por EMGESA y 
CORPOGUAVIO. Por lo tanto, nuestros costos serían: 
 
1) La Máquina embotelladora 
2) La adecuación del predio en que está ubicada la fuente del agua 
a) Materiales construccion bodega y planta 
b) Limpieza 1-2 hectáreas alrededor del pozo 
c) Mano de obra para construcciones y limpieza 
3) Empaques y etiquetas  
4) Logística/Distribución 
5) Mercadeo 
6) Gastos Administrativos  
a) Salarios 
b) Sistemas de Información 
c) Bases de Datos 
d) Papelería 
7) Concesión uso de agua 
 




Fuente: Tabla de elaboración propia 
 
Como se puede observar, existe una gran diferencia de precios entre agua potable tratada y agua 
mineral; esto es debido a las características nutricionales que tiene el agua mineral junto con otras 
variables, como el tipo de envase y el país de origen del agua. Según este análisis, queremos que 
el precio de nuestro producto esté un 10% por debajo del precio promedio calculado para así entrar 
a competir como una marca de agua mineral más asequible en contraste a las existentes 
actualmente en el mercado colombiano. 
 
6.2 Innovación, escalabilidad e impacto social o ambiental.  
 
El objetivo de nuestro proyecto es innovar con una manera social y económica. Deseamos educar 
a las personas acerca de los beneficios que trae consumir agua mineral, ya que normalmente se 
cree que da lo mismo consumir esta agua a un agua potable tratada, ésta y la diferencia de precios 
entre ambos productos son las razones más relevantes del por qué el consumidor decide consumir 
agua tradicional sobre el agua Mineral.  
Es por lo anterior que queremos impactar al mercado con un producto de calidad premium pero a 
un precio mucho más asequible. Por otro lado, deseamos trabajar de la mano con diferentes ONG 
que trabajan para llevar agua a zonas de escasez, para así brindarle a las comunidades 
nutricionalmente vulnerables un valor agregado a su bienestar nutricional.  
Además, queremos generar un impacto positivo en el desarrollo de la sociedad, especialmente en 
la región del Guavio, donde cada año destinaremos un porcentaje de las utilidades para invertir en 
infraestructura, educación y actividades con la comunidad. 
7. Plan Marketing 
7.1 Objetivos  
● Ser reconocidos como una de las mejores aguas minerales del país. 
○ A corto plazo tener las certificaciones mínimas exigidas (INVIMA, ISO)  
○ A mediano y largo plazo obtener premios de calidad en distintas categorías. 
● Estar presentes en la mayoría de los supermercados objetivo del territorio nacional. 
○ A corto plazo presencia en Bogotá norte y municipios aledaños, a  través de 
cafeterías, restaurantes, gimnasios y pequeñas tiendas. 
○ A mediano plazo presencia en ciudades principales (Bogotá, Medellín, Cali, 
Bucaramanga, Cúcuta, Barranquilla, Cartagena, Santa Marta, etc.) introduciendo el 
producto a grandes superficies como Éxito, Carulla y Colsubsidio  .  
○ A largo plazo, ampliar nuestra presencia en territorio natural e iniciar procesos de 
negociación para exportar el producto.  
● Concientizar a la población sobre los beneficios del consumo de agua mineral. 
○ Campañas publicitarias en varios canales de comunicación 
○ Página web con toda la información detallada del proceso y los beneficios del 
producto final. 
7.2 Estrategias y planes de acción por variable del marketing mix 
En la zona norte de Bogotá (Usaquén, Suba y Chapinero) y los municipios aledaños (Zipaquirá, 
Chía y Cajicá) hay aproximadamente 2.270.000 habitantes y el consumo prome embotellada en 
Colombia es de 26.7 litros por persona anualmente (EuroMonitor, 2018), es decir, nuestro mercado 
objetivo consume más de 60 millones de litros anualmente. 
7.2.1. Estrategia de Precio 
Para encontrar una base aproximada del posible precio para nuestro producto realizamos el 
siguiente análisis: en promedio una botella de 500ml de agua (nacional e importada) tiene un precio 
de COP $3854. Sin embargo consideramos que el precio aún sigue siendo alto para nuestra 
propuesta de valor económica, es por lo anterior que decidimos disminuir este valor un 10%, para 
así ofrecer un precio de COP $3541 aproximadamente. Este precio tiene un valor estratégico 
importante ya que, si se compara directamente con el precio promedio de 500 ml de agua mineral 
importada, es significativamente más bajo y permitirá un mayor margen de ganancias para nuestros 
distribuidores. La siguiente tabla muestra el precio promedio por mililitro de las aguas minerales 
importadas más comunes y el precio promedio que tendrían si mantuvieran el precio por mililitro 
en una presentación de 500ml. 
 
 
Fuente: Tabla de elaboración propia 
7.2.2. Estrategia de Producto 
Minequa es el producto perfecto para cualquier tipo de cliente. Una botella de agua refrescante, 
hidratante y con una carga mineral que la diferencian de otras aguas embotelladas. Las fortalezas 






7.2.3. Estrategia de plaza  
Después de realizar un estudio de mercados, nos dimos cuenta que nuestro mercado potencial es 
limitado, es por lo anterior que el producto estará disponible inicialmente en supermercados 
Colsubsidio, pues es la cadena que nos ofrece más facilidad de entrada. Después de contar con un 
reconocimiento de marca más fuerte y además más solvencia económica, deseamos entrar a los 
almacenes pertenecientes al Grupo Éxito principalmente en la zona centro-norte de Bogotá, a la 
vez planeamos tener presencia en las Universidades que queden por los sectores ya mencionados 
y finalmente se planea realizar alianzas con restaurantes reconocidos de la misma zona. Lo anterior 
con el fin de ofrecerle facilidad, comodidad y practicidad para encontrarnos al cliente o 
consumidor. Es importante mencionar que a corto plazo estaremos presentes en algunos sectores 
de ciertas localidades del norte de Bogotá y las zonas aledañas al norte de la ciudad. Consideramos 
que esto nos facilitará el reconocimiento como marca de aguas nacionales de calidad premium y 
con una diferenciación en el precio, brindándonos una ventaja por encima de nuestros 
competidores nacionales e internacionales. 
 
7.2.4. Estrategia Promoción 
 
Corto Plazo: Una de las primeras estrategias de promoción de nuestro producto será incentivar el 
uso de nuestra página web para que el cliente tenga amplio acceso a las características de nuestro 
producto y sepa las ventajas que trae el consumo de Minequa. De esta misma manera queremos 
enviar el mismo mensaje por los diferentes canales de comunicación que usaremos para la 
promoción del producto (radio, televisión, y redes sociales),  así mismo utilizaremos impulsadoras 
que estén ubicadas en sitios estratégicos como lo son los centros comerciales, tiendas colsubsidios 
y en la calle.  
 
Mediano Plazo: Trabajaremos en la fidelización de nuestros consumidores de diferentes formas: 
participar como firmes promotores en eventos saludables, deportivos y netamente estratégicos para 
la venta de Minequa. (Media Maraton, Desafio de Guerreros , Alimentarte, etc) 
Lo anterior con el fin de incrementar el reconocimiento de nuestro producto y llegar a más plazas 
de venta.  
 
Largo Plazo: Deseamos disminuir inversión en publicidad a largo plazo, pues esperamos que la 
marca sea fuertemente reconocida y que tenga una alta recordación en la mente del consumidor 
como la mejor opción de hidratación.   
7.3 Proyecciones de consumo/ventas (unidades y pesos) 
 
Para nuestra proyección fijamos un objetivo de ventas mínimo de 500 pacas (24 unidades) 
mensuales durante nuestro primer año de actividad con un crecimiento del 25%, 20%, 15% y 5% 
para el segundo, tercer, cuarto y quinto año, respectivamente. Para conseguir estos objetivos 
trabajaremos fuertemente con nuestro equipo de ventas (gerente general, impulsadoras y 
mercadeo) quienes estarán encargados de ofrecer nuestros productos en grandes superficies y la 
negociación de la comercialización del producto. La producción se realizará semestre anticipado 
con el fin de aprovechar que el agua no tiene fecha de vencimiento y aprovechar la capacidad de 
producción de la máquina. Cada paca será vendida en $85.000 pesos el primer año con el fin que 
nuestros comercializadores puedan vender cada botella al precio que consideren adecuado según 
el porcentaje de ganancia que deseen. 
8. Plan de Operaciones y logística. 
8.1 Localización de la empresa/oficina.  
Debido a que todo nuestro negocio gira en torno al manantial y su ubicación, la planta deberá estar 
ubicada en Ubala, Cundinamarca. La oficina, inicialmente, estará ubicada en el edificio WeWork 
ubicado en la calle 93. 
8.2 Descripción y análisis del proceso de producción  
 
El proceso de embotellamiento de agua mineral comienza con la instalación de la línea de 






8.3 Equipos de Producción. Plan de Adquisición. Análisis de Capacidades 
 
La maquinaria necesaria para el proceso de embotellamiento fue cotizada con Liquid Factory 
S.A.S., una compañía con más de 10 años de experiencia en fabricación, importación y soporte 
técnico de líneas embotelladoras y envasadoras para distintas industrias, además servicios de 
asesoría para la obtención de los registros sanitarios y otros certificados necesarios para cumplir 
las regulaciones necesarias para el buen funcionamiento de la empresa. En su catálogo se 
encuentran máquinas de producción nacional e internacional, cuyos precios varían según el nivel 
de automatización, su lugar de origen, requerimientos especiales y si son de primera o segunda 
mano. En nuestro caso, cotizamos 5 máquinas con distintos niveles de automatización y 






















Fuente: Tabla de elaboración propia 
 
Las máquinas semi-automáticas son aquellas que, aunque los procesos son automáticos, necesitan 
personal humano para funcionar correctamente. Estas máquinas requieren mayor número de 
operarios, pues es necesario uno  en cada etapa del proceso. Su capacidad de producción no solo 
depende de la cantidad de boquillas (6 - 12) sino de la velocidad con la que trabajen los operarios. 
El precio de la línea completa de producción semi-automática varía entre 35 y 40 millones según 
el número de boquillas y modificaciones necesarias. 
 
Las máquinas automáticas son aquellas que realizan todo el proceso sin necesidad de que 
intervenga un operario. Sin embargo, es necesario que haya 5 operarios supervisando el proceso, 
cargando la línea con botellas, cambiando el rollo de las etiquetas y configurando las máquinas 
(en caso de ser necesario). En este caso la producción también varía según el número de boquillas 
y al no ser tan dependiente de la intervención humana, su capacidad de producción aumenta 
considerablemente en comparación a las semi-automáticas. El precio de la línea completa de 
producción automática varía entre 50-70 millones de pesos según el número de boquillas y 
modificaciones necesarias. 
 
El monobloque es una máquina que incluye todas las etapas del proceso en un solo bloque, es 
completamente automático y la intervención humana se limita a 3 operarios que deben estar 
supervisando los procesos para evitar productos defectuosos y estancamientos en el proceso. La 
capacidad de producción aumenta a 2500 botellas por hora con la posibilidad de llegar a 3000 
con las modificaciones necesarias. Su costo aumenta a 180 millones de pesos. 
 
El pago puede ser realizado de contado o con un Leasing por medio de un banco comercial. 
 
Según nuestra investigación con CORPOGUAVIO, las conseciones para embotelladoras se estan 
dando hasta por una capacidad de 2L/s. 
8.4 Necesidades de Recursos Humanos.  
 
En este momento Mineaqua compraría la máquina Automática de 6 boquillas, debido a que tiene 
una buena capacidad de producción, es económica y necesita menos operarios que una semi-
automática, lo que la hace una buena elección para iniciar la actividad productiva. Además de los 
5 operarios, es necesario un supervisor que se asegure de que se cumplan las metas de producción 
establecidas, cumpliendo con la calidad requerida y que los envíos de distribución sean entregados 
a la hora determinada.  
Cuando el producto esté terminado, se contará con un camión con capacidad carga de 4.8 toneladas 
que puede almacenar hasta 400 pacas para la distribución. El equipo de distribución estará 
compuesto por el conductor del camión y un auxiliar que le ayude a desmontar la mercancía en los 









   







Logística Interna.  
En un primer lugar, se compra la materia prima cajas, botellas, tapas, etiquetas a  proveedores. El 
agua la suministra directamente la compañía.  Estos materiales son de suma prioridad para que 
nuestro producto final llegue al cliente y después al consumidor.  
 
Logística externa. 
Primero que todo, el cliente hace un pedido por medio de uno de nuestros agentes comerciales y 
de manera prioritaria, nuestro agente comercial se comunica con los gerentes producción y de 
finanzas para informar nuestra venta.  Cabe resaltar que, nuestra planta de producción tiene 
capacidad de sacar un aproximado de 1000 botellas por hora, es decir que, dependiendo del tipo 
de pedido, podemos trabajar bajo estos estándares de producción.  
Sin embargo un pedido de baja producción tarda en llegar al cliente mínimo 2 días , debido a que 


























9. Plan organizacional 
 
MISIÓN: Promover el consumo de agua mineral natural como fuente de minerales importantes 
que ayudan a mantener un estilo de vida saludable. 
 
VISIÓN:  Minequa quiere para el año 2024   llegar a ser una de las marcas de agua mineral más 
importantes a nivel nacional y además comenzar a participar en mercados internacionales.  
 
 
9.1 Modelo Societario y Aspectos Legales. 
 
Minequa se constituirá legalmente bajo el modelo de Sociedad Anónima Simplificada (SAS),  la 
razón social será MINEQUA SAS conformada  por seis (6) accionistas,  los cuales 5 tendrán el 
mismo porcentaje de inversión (15%) con un aporte de $50.000.000 COP cada uno y el otro 
accionista tendrá el 25% restante con un aporte de $150.000.000 COP, es decir que en total el 
capital será de $ 400.000.000 COP. 
 
 Mediante este modelo se pueden obtener diferentes beneficios, de acuerdo con Diego Cubillos 
socio de Tax & Legal Deloitte esta sociedad “cuenta con amplia libertad contractual para establecer 
sus estatutos sociales, lo que significa que pueden incluir en los estatutos cláusulas que se ajusten 
a las necesidades de sus accionistas. Además, los aportes en especie son permitidos siempre y 
cuando los accionistas estén de acuerdo sobre su valoración”. 
 Por otra parte, mediante este modelo societario podemos reducir costos con base a las reformas 
estatutarias, debido a que con la SAS no se requiere establecer una duración societaria, en los otros 
modelos societarios cada vez que el término de duración societaria esté próximo a caducar deben 
realizar reformas estatutarias y esto conlleva a altos costos, además, “la SAS se puede constituir 
sin necesidad de pagar ninguna suma en el momento de crearla. El capital pagado puede ser cero, 
a diferencia de las otras sociedades que exigen un monto mínimo” (Reyes Villamizar, 2013). Por 
último, no se requiere tener una junta directiva así que de esta manera también se puede obtener 
un gran ahorro en dinero.  
 
De acuerdo con la Cámara de Comercio de Bogotá estos son los pasos necesarios para constituir 
una SAS a través del canal virtual de CCB:  
 
1. Se debe crear una nueva solicitud en donde se solicitará la información del número del 
formulario del pre RUT.  
2. Diligenciar cada uno de los formularios exigidos 
3. El sistema realizará la liquidación del valor a cancelar por la constitución de la sociedad y 
la eventual matrícula de un establecimiento de comercio. En nuestro caso el valor que 
debemos pagar es de $2.800.000 COP ya que corresponde al 0,7% sobre el capital suscrito  
de $400.000.000 COP.  
4. Se envían los formularios a los accionistas para que estos mismos revisen  los formularios 
y estatutos, la aprobación y consentimiento se realiza a través de una firma digital de los 
constituyentes.  
5. Se efectúa el pago vía Proveedor de Servicios Electrónicos (PSE) 
6. La Cámara de Comercio de Bogotá notificara si el trámite fue exitoso. 
 
El costo de los documentos  para constituir la SAS es de aproximadamente $200.000 COP es decir, 
que en total para constituir la SAS debemos pagar un monto de $3.000.000 COP.  
 
El Decreto-Ley 019, conocido como la Ley Anti-trámites, estableció en el artículo 126, que los 
alimentos que se fabriquen, envasen o importen para su comercialización en el territorio nacional 
requerirán de notificación sanitaria, permiso sanitario o registro sanitario, según el riesgo de estos 
productos en la salud pública. Con base a este decreto nuestro producto debe tener un permiso del 
INVIMA para poder ser vendido al público. De acuerdo con el INVIMA el agua mineral está 
clasificada como un alimento de alto riesgo en la salud pública, este se caracteriza porque “Los 
alimentos pueden contener microorganismos patógenos y favorecer la formación de toxinas o el 
crecimiento de microorganismos patógenos y algunos alimentos pueden contener productos 
químicos nocivos” (Cámara de Comercio Bogotá, 2019). Conforme a lo mencionado 
anteriormente, los alimentos clasificados de alto riesgo como el nuestro deben solicitar al INVIMA 
el RSA (registro sanitario de alimentos) el cual tiene vigencia de 5 años, la tarifa de este registro 
sanitario es de $5.465.566.   
 
Los requisitos exigidos para comenzar el proceso del RSA según el artículo 38 de la Resolución 
2674 de 2013: 
● Formulario correspondiente al trámite. 
● Certificado de existencia y representación legal del titular y del fabricante; o, en su 
defecto, su matrícula mercantil. 
● Recibo de pago, cuyo monto debe coincidir con el indicado en el tarifario del Invima. 
Por otra parte, debemos obtener permiso de la  Corporación Autónoma Regional del Guavio 
quienes son los que nos otorgan la concesión de uso de  aguas subterráneas para poder realizar el 
proyecto con todos los permisos requeridos.  Para poder obtener esta concesión debemos dirigirnos 
a la oficina de esta corporación que se encuentra en Gachala, Cundinamarca. Allí debemos llenar 
los documentos requeridos para obtener la concesión de aguas superficiales.  
Los documentos requeridos para obtener esta concesión son:  
1. Formulario único nacional de solicitud de concesión de aguas superficiales 
2. Documento con información sobre los sistemas para la captación, derivación, conducción, 
restitución de sobrantes, distribución y drenaje 
3. Estudio de factibilidad del proyecto industrial 
Luego de llenar los formularios y documentos solicitados se debe radicar la documentación, 
realizar el pago de la evaluación que  corresponde  y por último recibir la visita de la corporación 
debido a que en esta visita se verifican las condiciones de la fuente hídrica, del predio beneficiario.  
Luego se obtiene el resultado de la solicitud, si ésta es aprobada la concesión de aguas superficiales 
será recibida en los siguientes 120 días (calendario).  
El costo para obtener el formulario de la concesión de aguas superficiales es de $45.000, y   la 
tarifa de evaluación se liquida según lo establecido en la resolución 1280 de 2010. 




El gerente general de Minequa es el máximo responsable de la empresa, se encarga de supervisar 
las actividades que desarrollan los departamentos de mercadeo y logística. Además, es quien 
estudia y define los asuntos financieros y administrativos de la empresa y es quien determina hacia 
dónde se va a dirigir Minequa en el largo, mediano y corto plazo fijando una serie de objetivos a 
alcanzar.  
 
Gerente de Logística 
 
El gerente de Logística es quien planifica las estrategias para llevar a cabo las actividades de 
producción y suministro de la empresa como, transporte, almacenaje y distribución. Está al mando 
de todos los operarios en planta que llevan a cabo las actividades de embotellar el agua y de 
etiquetado de las botellas, como también de los operarios que transportan y distribuyen a los puntos 
de venta. Por otro lado el departamento de logística también se responsabilizará los proveedores y 
de la recepción de la materia prima ( etiquetas y botellas).  
Gerente de Mercadeo y Comercio 
El gerente de mercadeo y comercio es el responsable de las ventas de Minequa, este se encargará 
de definir cuáles serán los canales de venta, se hará cargo de definir cuál será el precio de venta, 
estará a cargo del mercadeo del producto, estudiará el mercado y elabora estrategias para 
posicionar a Minequa frente a las demás marcas de agua.  
Gerente Financiero 
El gerente financiero de la empresa será el encargado de administrar adecuadamente los activos 
de Minequa, elaborará estrategias en busca siempre de que sea una empresa rentable, el 
departamento financiero trabajará conjuntamente con el Gerente general a la hora de tomar 
decisiones de inversión, financiamiento y administración del capital.  
 
Imagen de elaboración propia 
 
9.3  Perfiles del recurso humano y plan de incorporación de personas y contratación 
Perfil Gerente General   
Anexo 1 
Tipo de Contratación: Contrato a término Indefinido  
 
Perfil Gerente Logistica 
Anexo 2 
Tipo de Contratación: Contrato a término indefinido.  
 
Perfil Gerente de Mercadeo y Comercio  
Anexo 3 
Tipo de Contratación: Contrato a término indefinido.  
 
Gerente Financiero  
Anexo 4 












Tipo de Contratación: Contrato a término definido.  
 
Asistente de Conductor  
Anexo 8 




Tipo de Contratación: Contrato a término definido.  
 
 
Consideramos que el tipo de contratación que se mencionó anteriormente es la más conveniente 
ya que, en el caso de los operarios, con contrato definido al momento de no requerir de los servicios 
de estos colaboradores no se tendría que pagar ningún tipo de indemnización y es probable que 
estos puestos tengan alta rotación. Mientras que en el caso de los gerentes por ser un cargo de alto 




10. Plan de Financiación 
 
10.1 Necesidades financieras de la nueva empresa  
 
Basados en las proyecciones y objetivos planteados, Minequa tiene dos necesidades financieras 
principales. 
● Gastos Pre-operativos e Inversiones: la primera necesidad de Minequa es cubrir los 
gastos preoperativos, pues son los más elevados y de los que depende toda la operación. 
Estos son: 
○ Concesión de Agua y otros permisos: es necesario solicitar la autorización de uso 
de agua para embotellarla a la corporación ambiental encargada. Esta solicitud tiene 
un costo de $45.000 COP, sin embargo, además de llenar el formulario, requiere de 
diversos estudios biológicos, químicos y geológicos que corren por cuenta nuestra. 
También es necesario ser certificados por el INVIMA y obtener el registro sanitario 
correspondiente debido a que el agua es un producto altamente peligroso por la alta 
probabilidad de cargar microorganismos, metales y contaminantes perjudiciales 
para la salud del ser humano. Esta certificación tiene un costo de $5.600.000 COP. 
○ Adecuación del predio: es necesario adecuar el predio para el inicio de operaciones. 
Esta adecuación consiste en la limpieza de 2 hectáreas alrededor de la fuente de 
agua con el fin de reducir el riesgo de contaminación. También es necesario 
construir el lugar donde estará ubicada la planta, la bodega donde serán 
almacenadas las pacas con el producto terminado zonas comunes para nuestros 
operarios (comedores, baños, etc.), vías de entrada para el camión y parqueadero, 
todo de acuerdo a lo que dicte la norma con el fin de asegurar la máxima protección 
del recurso hídrico, el proceso, el producto terminado, la maquinaria y, por 
supuesto, nuestros empleados. Para todos estos gastos se destinó un presupuesto de 
$250.000.000 COP. 
○ Línea de embotellamiento: sin línea de embotellamiento no hay compañía, por lo 
que invertir en una buena línea que incluya las 8 etapas del proceso es de vital 
importancia para Minequa. Según las cotizaciones hechas, consideramos que la 
mejor opción es comprar la línea de embotellamiento automática de 6 boquillas por 
un valor de $50.000.000 COP. 
○ Transporte: Debido a la ubicación del manantial, es necesario adquirir un camión 
para distribuir el producto hasta nuestros clientes en bogotá. el camión se cotizó en 
$90.000.000 COP y tiene una capacidad de carga de 4.8 toneladas, lo cual le 
permite cargar hasta 400 pacas por viaje. 
○ Asesoría general: Se destinarán hasta $10.000.000 COP por asesorias en distintos 
temas (legales, tributarios, comerciales, etc.). 
○ Constitución de la compañía: el costo de constitución de la empresa es de 
$3.000.000 COP.  
○  
● Gastos Operativos: 
○ Materia prima: antes de iniciar ventas es necesario tener un capital destinado a la 
adquisición de la materia prima necesaria para la producción de los primeros meses  
○ Estudio de mercado externo: las grandes superficies como, por ejemplo, 
colsubsidio, cobran por realizar un estudio de mercado para asegurar la rotación del 
producto dentro de sus tiendas. Por este estudio, Colsubsidio cobra $8.000.000 
COP. 
○ Nómina: para los primeros meses de actividad, se deberá destinar un capital 
exclusivamente al pago de salarios de operarios, supervisor, gerente y promotoras. 
○ Gastos administrativos: A parte de la nómina, es necesario también tener un capital 
destinado al pago de gastos administrativos como arriendos, publicidad, 
distribución y otros. 
○ Plan de Contingencia: es importante tener en cuenta que las estimaciones pueden 
estar erradas o que es posible que durante la implementación del plan de negocios 
ocurran imprevistos, para esto, se destinará un porcentaje de la inversión total para 
cubrirlos en caso de ser necesario. 
 




Aclaración: El costo de la materia prima se calculó con la intención de cubrir los costos de los 
primeros 6 meses de la proyección de ventas. Los gastos administrativos incluyen los 6 primeros 
meses de nomina operativa y administrativa y los dos primeros meses de publicidad y comisiones 
basados en la proyección de ventas. 
 
10.2 Fuentes y tipos de financiación 
 
Minequa será financiada por medio de la inversión de los socios principales, un inversor externo 
y un préstamo bancario.  
 




Por otro lado, se solicitará también un crédito bancario por un valor de $200.000.000 COP a 
Bancolombia a una tasa de interés de 29.04% E.A. con el fin de cubrir el resto de gastos e 
inversiones e incluir un plan de contingencia para cubrir imprevistos.  
 
11. Análisis Económico - Financiero 
 
11.1 Costos Generales y Unitarios de Producción 
 
Los costos de embotellamiento de Minequa incluyen: 
● Materia prima: Tapas, Botellas, Etiquetas, Cajas 
○ La siguiente tabla muestra el costo de cada una de las materias primas representado 




● Maquinaria, Planta y Equipo: Línea de embotellamiento, Adecuación del lote y 
construcción 




● Nomina Operativa 




● Gastos administrativos, de distribución y ventas 
○ Las siguientes tablas muestran los gastos administrativos, de distribución para el 









11.2 Análisis de punto de equilibrio 
 
El punto de equilibrio se calcula dividiendo el total de los costos fijos entre la diferencia del precio 
de venta y el costo variable unitario.  




Los costos variables unitarios son: 
 
 
Aclaración: El costo variable unitario se calculó dividiendo el total del costo de nomina operativa 
($3,835,693) entre el total de pacas producidas ese mes (3000). 
 
El precio establecido fue de $85.000 COP por paca, lo que nos da como resultado un punto de 
equilibrio de 322 pacas mensuales vendidas para cubrir todos los costos. Si tomamos el costo de 
la inversión en maquinaria, planta y equipo y la dividimos entre 60 meses para incluirla como un 
costo fijo mensual, el punto de equilibrio aumenta a 417 unidades mensuales. De cualquier forma, 
esperamos alcanzar y superar ese punto de equilibrio desde el primer mes según lo proyectado. 
 
11.3 Previsión de Flujo de Caja 
 
La proyección del flujo de caja se estima que desde el primer año de operaciones (2020) hay un 
flujo de caja libre positivo, sin embargo, con el flujo de caja acumulado, se estima que hasta 2022 
se recupera la inversión realizada. Al final del año 2024 se obtiene un flujo de caja acumulad de 




11.4 Rentabilidad  
 
El análisis de rentabilidad se realiza mediante los indicadores del ROA, ROE, VPN, TIR y WACC 






Estos resultados nos muestran que: 
1. ROA: por cada $100 COP en activos de la compañía, se generan $3.22 COP en utilidades. 
2. ROE: por cada $100 COP invertidos por los socios, estos reciben $5.05 COP el primer año 
y $22.81 COP para el quinto año, lo que lo hace una inversión atractiva para futuros 
inversionistas 
3. La tasa interna de retorno es de 31,69% 
4. El Promedio Ponderado del Costo de Capital (WACC) es de 16,51% 




11.5 Estados Financieros Proyectados 
 
La proyección de 5 años de los estados financieros muestran que, aunque el margen bruto es muy 
elevado (Promedio: 75.72%), el margen operativo (Promedio: 25.8%) y el margen neto (Promedio: 
15.18%) son considerablemente más bajos debido a los altos gastos administrativos. Estos gastos 
incluyen, entre otras cosas, los costos de publicidad, promoción y ventas (comisiones) en los que 
incurrirá la empresa con el fin de llegar a más consumidores y generar un mayor reconocimiento 
de la marca para incrementar su participación en el mercado.  
 
12. Análisis de Riesgo 
 
Los riesgos a los que se enfrenta Minequa son los siguientes: 
1. Riesgo Ambiental: 
a. Contaminación de la fuente 
b. Contaminación ambiental por desechos plásticos 
c. Desperdicios 
2. Riesgo Financiero: 
a. Iliquidez 
b. Niveles altos de cartera 
c. Niveles altos de desperdicios 
3. Riesgo Operativo: 
a. Mano de obra no calificada 
b. Mala calidad de producto final 
c. Dificultades en la Distribución 
4. Riesgo de Ventas: 
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